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TALLER 2.4. IDENTIFICACIÓN DE MECANISMOS DE COMERCIALIZACIÓN, COMUNICACIÓN, 
PROMOCIÓN Y DIVULGACIÓN PARA POSICIONAMIENTO PRODUCTOS. 
 
INTRODUCCIÓN 
El presente taller le permitirá identificar de mecanismos de comercialización, comunicación, 
promoción y divulgación para posicionamiento productos. 
Los contenidos del taller hacen parte del desarrollo de la guía N° 2.  
 
1. Objetivo: Empoderar a los participantes con estrategias y técnicas para diseñar un plan 
de comunicación de un modelo de negocio sostenible y de comercialización de 
productos y servicios sostenibles. 
 
2. Tiempo del taller: Taller de 3 horas 
 
3. Resultado de aprendizaje: Elaborar el plan de mejora de acuerdo con  los criterios de 
desarrollo sostenible. 
 
4. Guía del taller: 
Temas:  
• Estrategias para construir mensajes emotivos y vinculantes 
• Estrategias para generar alianzas con grupos de interés 
• ¿Cómo generar lealtad con el consumidor por medio de argumentos sobre el consumo 
sostenible? 
• ¿Cómo construir portafolios de ofertas y aprovechar los espacios comerciales como las ferias 
comerciales?  
• ¿Cómo negociar dentro de una cadena de valor?  
 
1. Pregunta: ¿Cómo entender los intereses y las necesidades de los diferentes actores 
que inciden en el éxito de la empresa?  
Consultar el documento “De las palabras a la acción: El compromiso con los Stakeholders”. El 
manual fue desarrollado por el PNUMA  y Accountability y puede accederse por medio de este 
link: http://www.accountability.org/images/content/2/0/204.pdf  
1.1. Juegos de roles para el caso de creación de mensajes para diferentes grupos de interés, 
negociación y en el caso de ferias.  
El juego de roles consiste en: 
- Primero, definir 3-4 roles con personas del grupo: un inversionista, un consultor, un 
director de una entidad de apoyo como una cámara de comercio, un proveedor.  
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- Segundo, pedirle al empresario/emprendedor que identifique los intereses, 
necesidades, expectativas de cada uno de los 3-4 actores mencionados. 
- Tercero, pedirle al empresario/emprendedor que construya un mensaje que motive 
un diálogo con cada actor, dependiendo del resultado del segundo paso.  
- Cuarto, recrear la situación en un ejercicio de 10 minutos en donde interactúan el 
empresario/emprendedor y el personaje que personifica el “rol”.  
- Quinto, el emprendedor debe generar una estrategia de seguimiento de la 
conversación establecida con cada actor. La estrategia debe estar enfocada al generar 
una acción de colaboración.  
2. Pregunta: ¿Cómo generar mensajes inspiradores que permiten crear vínculos con 
diferentes grupos de personas?.  
Ver el video de Simon Sinek: “¿Cómo los grandes líderes inspiran a la acción?”: 
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=es  
 
2.1. Con base en el video  “¿Cómo los grandes líderes inspiran a la acción?”  construya 
mensajes motivacionales para los siguientes 4 grupos: clientes/consumidores, 
colaboradores, inversionistas, organizaciones de la sociedad civil. Los mensajes deben 
seguir la regla sugerida por “el círculo dorado”: ¿Por qué? -> ¿Cómo?  -> ¿Qué? 
Se recomienda que el empresario/emprendedor ejercite esta técnica cada mes junto con 
su equipo de trabajo, en especial los colaboradores de mercadeo y ventas.  
3. Pregunta: ¿Cómo gestionar la marca en una Pyme? 
Analizar el “Manual de gestión de marca y merchandising para las pymes” de Gabriel Sangel: 
http://www.asepri.es/privada/marcas/archivos/Manual.pdf  
3.1. El aprendiz deberá crear una estrategia de marca que identifique su oferta de valor. 
Para ello debe pedírsele: 
- Primero, caracterizar su segmento/grupo objetivo 
- Segundo, identificar sus intereses, necesidades y expectativas 
- Tercero, construir de manera colaborativa con un experto en marca, la (las piezas) de 
diseño y comunicación de la marca. 
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El aprendiz deberá crear una marca y un eslogan en 45 minutos teniendo como grupo objetivo 
un consumidor/cliente que se defina durante la sesión. 
 
4. Pregunta: ¿Cómo utilizar y sacarle provecho a las redes sociales para promocionar la 
empresa y su(s) marca(s)?: “Manual de buenas prácticas en redes sociales” de la Red 
de Bibliotecas Universitarias de España: 
http://www.rebiun.org/documentos/Documents/IIIPE_2020_LINEA3/IIIPE_Linea3_M
anual_Buenaspracticas_redes_sociales_2014.pdf  
Ejemplos de blogs:  
- http://academiasostenibilidad.com/politicas-publicas/educacion-ambiental-y-
sostenibilidad/ 
NOTA: Todo empresario debe tener en cuenta los lineamientos del Decreto 1369 de 2014 para 




4.1. Con base en la información suministrada construya un blog con las siguientes 
características:  
- Tema: ¿Por qué existe mi empresa, producto o servicio?. Se recomienda no olvidar el 
mensaje de Simon Sinek explicado anteriormente.  
- Deben ser de mínimo 300 palabras cada artículo  
- Escoger una palabra clave por cada artículo y asegurase de usar cada una en su 
artículo correspondiente al menos 2-3 veces. 
- El título debe ser de máximo 50 caracteres (incluyendo espacios). 
- El título debe también incluir la palabra clave que se escoja para el artículo. 
- Redactar por cada artículo una breve descripción adicional del  mismo de 
máximo 150 caracteres (incluyendo espacios); en esta descripción también se debe 
incluir la palabra clave que se haya escogido. 
- Elegir una fotos que refleje la esencia del título 
Para profundizar en el tema, el aprendiz deberá leer el decreto 1369 de 2014. 
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5. Pregunta: ¿Qué debemos tener en cuenta dentro de una estrategia de participación 
en las ferias comerciales? De David Gómez http://bienpensado.com/10-
recomendaciones-para-sacarle-jugo-a-las-ferias/  
El aprendiz deberá elegir una empresa e imaginarse la próxima participación de su empresa en 
BioExpo 2017. El ejercicio consiste en construir una estrategia en un documento que refleje 
los lineamientos expuestos por David Gómez. 
 
 
